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〈要旨〉
　今日、企業における成功の鍵はビジネストップ
の決断力や思考力だけではなく、各ビジネスパー
ソンの持っ知的資本によっても大きく左右される
と考えられる様になってきている。では、ビジネ
ス交渉における成功の鍵は、交渉者が握っている
のだろうか。交渉者の持っ、どのような性質が、
交渉結果に影響するのだろうか。ビジネス交渉に
おいて好ましい交渉結果とは、合意内容だけでは
なく、相手の交渉者が満足しているかどうかとい
う観点から判断される。今回の交渉で満足した交
渉者とは、将来、再びビジネスをする機会を持て
る可能性が高いためである。では、交渉者の満足
度を決定するものとは、交渉者の持っどのような
性質であろうか。本論では、この様な視点に立ち
交渉に関する実験を行った。その結果、ビジネス
交渉における満足度には、交渉者自身の自己に対
する評価基準の高さが影響している可能性が明ら
かになった。
1．序
　「ナレッジ・ワーカー」1という言葉により、「知
的資本」およびその価値評価法に関心が集まり始
めた。それまでは、企業のトップが知識を持ち、
それに基づいて意思決定がなされるべきだと考え
られてきた。それに対して、企業において実際に
意思決定を行なっているのは一般の社員であり、
彼らの知識を活用する、あるいは引き出すことが
大切であるとした研究がある2。つまり、各ビジ
ネスパーソンが企業のトップと同じ役割を果たし
ている企業こそ、将来も伸びる企業となる可能性
が高いと分析しているのである。ここで言う知識
とは、何かを覚え、それを用いてルーティンワー
クを効率的に行なう、所謂情報処理的な労働を意
味しているわけではない。知識を活用しながら、
新しいことに挑戦する、あるいは新しい価値を創
造していくという、創造的な行為全般を、ビジネ
スパーソンの持っべき「知的資本」としている。
っまり、これからのビジネスパーソンは「知的生
産物を創造する労働者」であるべきだとしている。
ビジネス、マネジメント、リーダーシップなど、
あらゆる場面で個々のビジネスパーソンが持っ
「知的資本」こそ、企業にとり大きな力となると
考えられるようになってきている。
　では、ビジネス交渉においても、同様の見方が
出来るのだろうか。ビジネス交渉において求めら
れるのは、交渉者のどの様な性質だろうか。ビジ
ネス交渉においては、合意に至ることが大切であ
る。ただし、同じ合意内容であるにもかかわらず、
合意した交渉者の満足度は、個々の交渉者によっ
て異なる。例えば、自分の希望通りの提案内容で
合意したにもかかわらず、二度とこの交渉者とは
ビジネスをしたくないと考えている交渉者がいる。
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一方で、自分が相手に対して譲歩した結果、交渉
が合意に至ったという経緯があるにもかかわらず、
また機会があれば一緒にビジネスをしたいと考え
ている交渉者もいる。この様な違いに対する一っ
の考え方として、いかにして交渉における満足感
を高あることができるかという視点からの研究が
ある3。上司と部下の交渉において、上司が普段
から部下に対して言葉を掛けていることにより、
上司と部下とが交渉する際の、部下の満足度を高
めていたことが明らかになっている。部下の仕事
振りを認める内容の声掛けであれば、特別に饒舌
であったりする必要は無く、毎回決まり文句であ’D
ても、回数が多い程、高い効果が認められた。こ
のような部下の仕事振りを認める行為による交渉
における満足度の向上は、交渉者の年齢には関係
がなく、ビジネスパーソンを被験者とした実験で
も、同様の効果があることが明らかになってい
る4。
　では、交渉において満足度の違いが生じる原因
を、交渉者自身の中に求めることはできるのだろ
うか。自己評価に関し、西洋人とアジア人の比較
研究が行なわれている。例えば、アジア人は比較
的低い自己評価をする傾向が見られるという実験
結果がある5。この実験では、反対に西欧人には、
比較的高い自己評価を行うという傾向が見られる
という。このように自己評価が高いことにより、
西欧人はアジア人と比較した場合に、様々な場面
において自分自身に対する、あるいは自分自身が
行動した結果に対して、満足感を強く感じる傾向
が見られるという。
　自己評価の高さは、ビジネス交渉においてどの
ように影響しているのであろうか。交渉が合意に
至る時点での交渉者の満足度は、交渉者自身の自
己評価により異なるのだろうか。もしそうであれ
ば、交渉相手が交渉結果に対して満足感を感じる
か否かは、交渉の具体的な取引条件だけではなく、
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交渉相手の物事に対する評価の仕方により影響さ
れることになる。本論では、交渉者の満足感が、
果たして交渉者自身の持っ性質により影響を受け
るのかという問題にっいて分析を行なう。
　本論では、ビジネス交渉における満足度に関す
る問題を、合意価格ではなく、交渉者自身が独自
に持っている性質に焦点を当てて検討を行なって
いく。それには、以下のような交渉研究の経緯が
関係している。1950年代から1960年代の交渉学
研究では、ビジネス交渉では勝っか負けるかが最
大の問題であると認識されていた6。そのような
研究では、交渉相手に勝っための望ましい交渉目
標の設定の仕方に焦点を絞って論じられていたと
いう。そのため、自分が望む交渉合意を相手から
引き出すたあには、威嚇、脅しなどの戦術も効果
的だと見なされていた側面もある。っまり、交渉
者が交渉の開始から合意に至るまで、自分の立場
をいかにして保っかが究極のゴールと見なされ、
それを実現するためには、どのような戦術を用い
ても良いと考えられていた。その後、1980年代に
なり、WIN－WINという用語に代表されるFisher
とUryの考え方7が主流となった。そこでは、利
益を分け合うという概念ではなく、本当に互いが
望んでいる結果を得るために、いかに相手を理解
するかに努あることが大切であると考えられてい
た。例えば、WIN－WINである交渉合意の典型的
な例として用いられるオレンジを分けるというケー
スがある。従来の交渉では、双方の交渉者が納得
するであろう、オレンジを分ける際の割合にっい
て論じられてきた。っまり、如何に双方の交渉者
が共に認める「客観的で公正な分割の割合」を決
定するか、あるいは「分割を実際に行なうまでの
客観的で公正なプロセス」とは何かに関する研究
が主として行なわれていた。
　ところが、視点を変え、交渉者が本当に望んで
いる交渉結果とは何かを考えると、オレンジを分
けるという解決策以外にも、ビジネス交渉では合
意に至る方法があるということが見えてくる。十
分な話し合いの結果、もし、片方の交渉者が食べ
るためにオレンジを望んでいることが明らかになっ
たとする。同時に、もう片方の交渉者がポプリを
作るための材料として、オレンジを望んでいたと
いうことが明らかになったとする。この様な場合
には、中身と皮とを分け合うことにより、どちら
の交渉者も「100％のオレンジ」を交渉の結果、
獲得することが出来るようになるのである。この
ような相互の理解を進めるたあの一連のプロセス
が、交渉である。現在では、交渉に関するこの様
な考え方が主流となっており、交渉合意のたあに
は、相手が何を望んでいるのかを把握するために、
最善を尽くすことの出来る交渉者が、交渉力があ
ると考えられる様になってきている。またこの
WIN－WINという概念を更に発展させ、分割では
なく、新しい価値の創造という視点を加えた研究
も行なわれている8。
　また、ビジネス交渉の成功要因として、交渉相
手にプレッシャーを与えるよりも、交渉相手から
の協力を引き出すことの方が有効であるとする研
究もある9。交渉では、相手にプレッシャーを与
えることにより、相手に意見を変更させることが
出来ると考えられてきた。しかし相手にプレッシャー
を与えることに効果が無い場合もあり、そのよう
な交渉では、第三者からの協力を得ることに尽力
することが有効だという考え方が生まれた。交渉
相手が信頼する第三者から協力を得る、っまり交
渉でのこちらの主張に対して賛成している第三者
がいることを、交渉相手に伝えることにより、交
渉がスムーズに妥結するというものである。交渉
では効果的なプレッシャーにではなく、如何にし
て相手からの協力的姿勢を引き出すかに焦点を当
てるべきだという研究がある10。そのような研究
では、交渉における有効な手段とは、交渉をする
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以前にコンセンサスを形成することであり、それ
には様々な利点があるとしている。例えば、交渉
の場では、意見が対立した場合に、他のメンバー
が賛成していることが明らかになることにより、
自分だけ反対であるという立場を保っことが難し
くなる場合があるという。交渉者のこのような心
理を考慮し、交渉を開始する以前に、周囲の関係
者の間でコンセンサスを形成することが有効だと
いう。対立ではなく、協調の中で交渉合意に向け
て話し合いを進ある姿勢が、交渉全体、ひいては
交渉合意後に合意内容を実施する際のことも考え
ると、有効であるとしている。この研究のように、
ビジネス交渉においては、交渉者双方の信頼感が
重要であるとする研究が行なわれる様になってき
ている。
　以上のような交渉研究の経緯を踏まえ、本論に
おいても、ビジネス交渉においては、双方の交渉
者が合意する際の最も大きな要因は価格では無い、
という立場から論を進めていく。つまり、交渉者
自身が持っ人間性といわれる要因が、交渉を合意
に至らせるために大きく影響していると考える。
交渉において、価格の重要性に関する次のような
研究がある11。ある実験で、片方の被験者に100
ドルを渡した。この実験では、被験者は事前に次
のことを説明されている。つまり、自分の好きな
割合で、この100ドルをもう一人の被験者と分け
ることができるというものである。もう一人の被
験者は、相手が100ドルを渡されたことを知って
おり、相手の申し出を受け入れるか拒否するかを
決定できると説明されている。その上で、もしも
自分が申し出を受け入れたら、両者で実際に100
ドルを分配し、受け取ることができるという説明
を受ける。反対に、自分が申し出を受け入れるこ
とを拒否すると、どちらも何ももらえないことに
なっていると告げられる。例えば、100ドルを渡
された被験者は、99ドルを自分の取り分とし、相
手に1ドルだけ与えるという申し出をすることが
出来るのである。この実験では、少なくとも相手
から35％から40％程度もらえなければ、申し出
を拒否する被験者が多かったという。また、全体
の金額を更に大きくした12実験でも、結果は同様
であったとしている。っまり、あまりに偏った提
案をされたもう一人の被験者は、そのような相手
からの扱いに対して不満を感じ、提案を拒否し、
相手も自分も何も得られないような決定をするの
だそうである。もし交渉においては交渉者の「合
理的判断」が決定要因であれば、相手の提案を受
け入れるか拒否するかを決めることのできる交渉
者は、自分に対する分け前が1ドル以上であれば、
どの金額であれ、申し出を受け入れるはずである。
しかし実際の実験では、35％から40％程度もらえ
なければ、申し出を拒否しているのである。この
決断からは、交渉者は一般的な意味での「合理的
な判断」を行なっていなかったといえる。このこ
とから、交渉では金額以外の様々な要因が考慮さ
れ、合意に至るということが明らかになる。
　また経験の浅い交渉者と経験を積んだ交渉者と
では、交渉での判断基準に違いがあることが明ら
かになっている。交渉経験の浅い交渉者ほど、交
渉相手との関係に配慮しないとしている13。同様
のことが、他の実験からも明らかになっている14。
この実験では、交渉の経験のある被験者ほど、相
手への配慮をし、結果として、比較的低い販売価
格で合意していながら、交渉結果に対して高い満
足度を感じていた。「交渉の経験」としては、こ
れまでに経験した交渉の回数や知識など、様々な
要因が考えられる。そこで本論では、「交渉経験」
を、経営に関する知識の有無、責任を持って意思
決定をするというアルバイト経験に置き換えられ
るのかを検証する。
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2．実験
2．1．被験者
　被験者は、大学の3，4年生である。文科系の学
部に所属する大学生55名（3年生40％、女性
43．6％）と、理科系学部に所属する大学3年生8
名（内女性1名）である。
2．2．手順
　本研究では、質問紙を用いた調査を行なった。
各被験者は、事例を提示され、それに関して回答
する形を採用している。本実験では、被験者個人
の考える、交渉で合意しても良いと感じる価格に
対して質問を行なっている。そのため、合意価格
に影響を及ぼす可能性があると考えられる被験者
同士の話し合いや、共同作業は、一切行なわれて
いない。
2．2．1満足度
　交渉における満足度を調査するために、一っ目
の事例では、以下のような価格交渉を設定した
（表2．1）。実験で扱う交渉事例は、定価1万円の
商品を大量に買いっけるというものである。被験
者が買い手の立場になり、合意したいと考える価
格と、その時の満足感を質問している。被験者に
は、より現実的な価格交渉をイメージしてもらう
ために、まず被験者自身が検討してもいいと思う
価格を最低価格という形で回答してもらった。そ
して、検討してもいいと考える最高価格を質問し
た。その後、被験者が実際に合意してもいいと思
う価格を回答してもらった。そして合意価格を決
定した後に、被験者自身で決定した合意価格に対
して、被験者はどれくらいの満足感を感じている
のかを質問した。
　この様な順番で質問を行なったのは、次のよう
な理由からである。もし被験者に、「満足する合
意価格はいくらか」と一回限りの質問をした場合
には、現実的な合意価格と比較して、かなり低い
価格を回答し、交渉結果には「非常に満足」と回
答する被験者が多くなる可能性が考えられる。こ
のような回答になる理由は、被験者が良く考えず
に回答するときには、一般論として被験者が適切
だと思う購入価格で合意すると回答し、当然の結
果として、被験者は自分の決定した価格に満足し
ていると回答してしまうことが考えられるためで
ある。このような回答からは、被験者個人の考え
方を調査することが出来ない可能性がある。その
ため本実験においては、被験者が合意してもいい
と考える価格に関して複数回に分けて質問した。
つまり、被験者自身で段階的に合意してもいいと
考える価格の幅を狭めていき、最終的に一つの価
格を決定するような質問の仕方を採用している。
その質問の後に、被験者自身の決定に対して、被
験者がどれ程満足しているのかを質問するという
手順を踏んでいる。
　本論では5段階スケールを用い、「非常に満足」
を5ポイント、「多少不満がある」を1ポイント
とした。
　また、質問の仕方で差が出ないことを確認する
ために、2種類の質問紙を用いた。「あなたは」と
いう設問の形での質問がなされた場合に、それに
対して率直に回答することには抵抗を覚える被験
者を考慮するためである。そこで被験者のほぼ半
数には、「あなたは、まとまった量の買い物をし
ようとしています。」という設問を用いた。そし
て残りの半数の被験者に対しては、「あなた」の
部分を「学生」に変更した質問紙を用いた。
2．2．2自分に対する厳しさ
　交渉者の自分に対する厳しさと交渉結果に対す
る満足度とを比較検討するために、テストの点数
に対する被験者の考え方を調査した。本研究では、
以下のような3種類の設問を用いた（表2．2）。テ
ストでの満足度を調査するケースでは、テストの
得点と、それに対して被験者が考える基準を回答
してもらっている。テストの得点を事例として採
用した理由は、自己基準を数値化するためである。
被験者がこれまでに何度も経験しているテストで
表2．1ケース：価格交渉
調査項目
　　　　　　　　　　　　　　　　圃
?ﾈたは、まとま。た量の則物をしようとしていま祝醒一つあ定価は而円で
ｷ。あなたは、沢山買うので割引があるだろうと期待しています。あなたは、1個あた
閧｢くらでなら、買いますか。
検討価格
あなたは、一個あたりの価格が　　　　円から　　　　円なら買ってもいいと思いまし
ｽ。
合意価格
最終的には、あなたは　　　　円で買いました。
満足度
あなたは、購入した価格について、どう思ってますか？一つを選び、丸をつけてくださ
｢。
@非常に満足　　わりに満足　　満足　　どちらともいえない　　多少不満がある
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あれば、容易に3っの場合を明確に区別した上で
回答することができると考えられる。本論では、
まず「あまり満足しない」と感じる時のテストの
得点を、被験者に対して質問した。その後、「満
足する」と感じる時の得点、「十分満足する」と
感じる時の得点にっいて回答を求めた。この様な
質問方法を用いた目的は以下の通りである。被験
者に「満足する」と感じる時の得点のみを質問し
た場合には、自身の考えではなく、社会一般で望
ましいと言われている高得点を反射的に回答する
可能性が考えられる。本実験ではこの様なことを
避けるために、3段階に分けて質問をすることに
より、一般的に理想とされている得点ではなく、
被験者個々人が「あまり満足しない」あるいは
「満足である」と感じる得点を回答し易くするよ
うに工夫している。本論では、被験者が回答した
得点の高さにより、被験者の自分自身に対して設
けている基準の高低を判断していく。
　以上の2っのケースに関する設問の後に、全て
の被験者に対して経営に関する知識の有無を質問
した。具体的には、これまでに経営に関する授業
を受けたことがあるか否かを回答してもらった。
これは、交渉結果に対する満足度に対し、経営に
関する知識が影響するか否かを調査するためであ
る。
　また、フルタイムの仕事経験の有無を質問した。
その上で、フルタイムの仕事経験があると回答し
た被験者には、予算内ではあるが自分の判断で意
思決定を行う事の許された仕事をするという経験
の有無も質問した。大学で受ける経営に関する授
業とは関係はないが、ある程度の権限を与えられ
た仕事経験の有無が、交渉結果に対する満足度に
影響する可能性を明らかにするためである。
3．実験結果
　本論には以下のような問題点がある。まず、デー
タ数が少ないので、カイ2乗検定では誤差が大き
く数値の信頼性が低い。また、文系・理系の専門
知識の差異にっいては、一部データが少ないこと
もあり、関連性が確信をもって主張できない。従っ
て本章では、実験結果の有意差を検定するために、
フィッシャーの直接確率法を行う。さらに、一部
の被験者にゼミの学生が含まれており、「要求特
性」が生じる可能性がある。
表2．2ケース：テストでの満足度
自分に対する厳
ｵさ
　　　　　　画
P00点満点のテストについて考えて下さい。
あまり満足しない
自分のテストの点数に「あまり満足しない」のは何点のときですか？線の上に記入
ｵてください。
@　　　　　　　　　　　　　　　100
満足
自分のテストの点数に「満足」するのは何点のときですか？線の上に記入してくだ
ｳい。
@　　　　　　　　　　　　　　　－
@　　　　　　　　　　　　　　　100
十分満足
自分のテストの点数に「十分満足」するのは何点のときですか？線の上に記入して
ｭださい。
@　　　　　　　　　　　　　　　　100
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　また、分析を始めるにあたり、質問の仕方によ
り被験者の回答に差が認められないことを確認す
る必要がある。そこでまず、被験者を「あなた」
としていた質問紙に対する回答と、「学生」とし
ていた質問紙に対する回答とを比較する。被験者
を「あなた」として質問を行なった場合の回答は、
以下の通りである。交渉結果に対する満足度を1，
2あるいは3ポイントと回答した被験者数は16名、
満足度が4または5ポイントと回答した被験者数
は46名であった。一方、被験者を「学生」とし
て質問を行なった場合の回答は、以下の通りであ
る。交渉結果に対する満足度を1，2あるいは3ポ
イントと回答した被験者数は15名、満足度が4
または5ポイントと回答した被験者数は49名で
あった。フィッシャーの直接確率法を行った結果、
P値＝0．84であった。これは、有意水準0．05より
も大きく、帰無仮説を棄却できない。従って、名
称と回答とが関連しているとは言えず有意差があ
るとは言えず、従って、設問の中における言葉遣
いの違いは、被験者が感じる満足度には関連して
いない、っまり、何ら影響を及ぼしてはいないと
考えられる。この結果を受け、以下では全被験者
のアンケート結果を用いて分析を行なっていくこ
ととする。
3．1．自分に対する厳しさ
　本論では、自分自身に対する厳しさを表現する
ものとしてテストの点数に対する満足感を用いて
いる。実験では、あまり満足と感じない得点と、
満足と感じる得点とを質問している。まず、あま
り満足とは感じない得点に関して分析をする。
交渉結果に対する満足度が1、2ポイントである
被験者にっいて検定を行なう。これらの被験者の
中で、「あまり満足しない」と感じる時のテスト
の得点を69点以下と回答した人数は3名、70点
獄上と回答した人数は10名（表3．1．1）。これに対
し、交渉結果に対する満足度が3、4、あるいは5
ポイントである被験者は以下の通りである。「あ
まり満足しない」と感じる時のテストの得点を69
点以下と回答した人数は、27名、70点以上と回
答した人数は21名。フィッシャーの直接確率法
を行った結果、P値＝0．058であり、これは有意
水準O．05よりも大きく、帰無仮説を棄却できない。
したがって有意差があるとは言えない。
　次に、満足と感じるテストの得点に関して分析
を行う。交渉結果に対する満足度が1、2ポイン
トである被験者について検定を行なう。これらの
被験者の中で、「満足する」と感じる時のテスト
の得点を89点以下と回答した人数は7名、90点
以上と回答した人数は8名（表3．1．2）。これに対
し、交渉結果に対する満足度が3、4、あるいは5
表3．1，1あまり満足とは感じない得点と満足度
（人数） 「あまり満足しない」点数
69点以下 70点以上
交渉における合意価
iに対する満足度
不満 3 10
満足 27 21
表3．12満足と感じる得点と満足度
（人数） 「満足する」点数
89点以下 90点以上
交渉における合意価
iに対する満足度
不満 7 8
満足 40 8
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ポイントである被験者は以下の通りである。「満
足する」と感じる時のテストの得点を89点以下
と回答した人数は、40名、90点以上と回答した
人数は8名。フィッシャーの直接確率法を行った
結果、P値＝0．001であり、これは有意水準0．05
よりかなり小さく、帰無仮説を棄却できる。従っ
て、満足と感じるテストの得点と交渉における合
意価格に対する満足度とは関連していないとは言
えず、有意差があると言える。
3．2．専門知識や経験
　被験者自身の持つ専門知識と、交渉結果に対す
る満足度の関連を調べた。理科系学部に所属する
と回答した被験者の中で、交渉結果に対する満足
度が1，2あるいは3ポイントであった被験者は7
名、4あるいは5ポイントであった被験者は1名
であった（表3．2）。それに対し、文科系学部に所
属すると回答した被験者の中で、交渉結果に対す
る満足度が1　，2あるいは3ポイントであった被験
者は24名、4あるいは5ポイントであった被験
者は31名であった。フィッシャーの直接確率法
を行った結果、P値＝0．03であった。これは、有
意水準0．05よりも小さく、帰無仮説を棄却できる。
従って、有意差があると言える。
　被験者自身が持っ経営に関する知識と、交渉結
果に対する満足度の関連を調べた。以前に経営に
関する授業を受けたことがあると回答した被験者
の中で、交渉結果に対する満足度が1，2あるいは
3ポイントであった被験者は7名、4あるいは5
ポイントであった被験者は14名であった（表3．3）。
それに対し、以前に経営に関する授業を受けたこ
とが無いと回答した被験者の中で、交渉結果に対
する満足度が1　，2あるいは3ポイントであった被
験者は22名、4あるいは5ポイントであった被
験者は18名であった。フィッシャーの直接確率
法を行った結果、P値＝0．18であった。これは、
有意水準0．05よりも大きく、帰無仮説を棄却でき
ない。従って経営に関する知識と交渉における合
意価格に対する満足度は関連しているとは言えず、
有意差があるとは言えない。
　被験者自身のフルタイムの仕事経験と、交渉結
果に対する満足度の関連を調べた。以前にフルタ
イムの仕事をしたことがあると回答した被験者の
中で、交渉結果に対する満足度が1，2あるいは3
ポイントであった被験者は7名、4あるいは5ポ
イントであった被験者は14名であった（表3．4）。
それに対し、フルタイムでの仕事経験が無いと回
答した被験者の中で、交渉結果に対する満足度が
表3．2専門知識と満足度
（人数） 交渉における合意価格に対する満足度
iポイント）
1，2．3 4．5
専門知識 理科系 7 1
文科系 24 31
表3．3経営知識と満足度
（人数） 交渉における合意価格に対する満足度
iポイント）
1．2β 4．5
経営知識 有る 7 14
無い 22 18
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1　，2あるいは3ポイントであった被験者は22名、
4あるいは5ポイントであった被験者は18名で
あった。フィッシャーの直接確率法を行った結果、
P値＝0．17であった。これは、有意水準0．05より
も大きく、帰無仮説を棄却できない。従って、経
営に関する知識と交渉結果に対する満足度は、関
連しているとは言えず、有意差があるとは言えな
い。なおフルタイムの仕事経験があると回答した
被験者の中で、予算権限を与えられた上で意思決
定をした経験があると回答した被験者は1名いた。
しかしこの項目は該当者の人数が少ないため、本
論では分析の対象から外している。
4．考察
4．1．自分に対する厳しさと交渉における満足度
　本章では、自分に対する基準と、交渉で合意し
た価格に対する満足度との関連にっいて分析を行
なう。まず、最も合意結果に満足しているグルー
プは、「あまり満足しない」と感じる時のテスト
の得点を最も低く回答した被験者であった。表4．
1には、被験者のグループ別の満足度と合意価格
とを示している。ここでは、「あまり満足しない」
と感じる時のテストの得点に基づき、被験者全体
を3っのグループに分けている。
　「あまり満足しない」得点として、60点以下の
得点を回答しているグループ（A）の被験者は26名
である。交渉合意価格に対する満足度の平均値に
おいて、3．5ポイント（表4．1（A＞の（1））という最
も高い値を回答している（A）のグループの合意価
格は、8106円（表4．1（A）の（2））であった。この合
意価格は、3っのグループの中では最も高額であっ
た。また、このグループが検討すると回答した価
格は、最低価格が6308円（表4．1（A）の（3））、最高
価格が8715円（表4．1（A）の（4））である。この価
格の幅も、他の2っのグループと比較すると、高
額に位置している。
　一方、交渉結果に関する満足度では2番目に高
い平均値である3．4ポイント（表4．1（B）の（1））を
回答したグループ（B）（n＝22）の合意価格は、7850
円（表4，1（B）の（2））であった。この合意価格は、
満足度と同様に、3っのグループの中では2番目
に高い価格となっている。また、このグループが
検討すると回答した価格は、最低価格が5935円
（表4．1（B＞の（3））、最高価格が8243円（表4．1（B）
の（4））であった。この価格の幅は、グループ（A）
に次いで高額である。
　交渉合意価格に対する満足度の平均値を、2．8
ポイント（表4．1（C＞の（1））と最も低く回答した（C）
グループ（n＝15）の合意価格は7656円（表4．1
（C）の（2））であった。また、このグループが検討
すると回答した価格は、最低価格が5563円（表4．
1（C）の（3））、最高価格が7813円（表4．1（C）の（4））
であった。この価格の幅は、3っのグループの中
では最も低い額であった。
　自分に対する評価の厳しさを示す基準点は、次
のようになっていた。交渉結果に対して最も満足
度が高かったグループ（A）は、「満足する」と感じ
る時のテストの平均値を79．2点（表4．1（A）の（6））
と回答している。またこのグループは、「十分満
足する」と感じる時のテストの平均値を90点
表3．4仕事経験と満足度
（人数） 交渉における合意価格に対する満足度
iポイント）
1，2．3 4．5
仕事経験 有る 7 14
無い 22 18
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（表4．1（A）の（7））と回答していた。この得点は、3
っのグループの中で、最も低い得点となっている。
2番目に交渉結果に対して満足度が高かったグルー
プ（B＞は、「満足する」と感じる時のテストの平均
値を82．8点（表4．1（B）の（6））、「十分満足する」と
感じる時のテストの平均値を92．8点（表4．1（B）の
（7））と回答していた。この得点は、3っのグルー
プの中で、2番目に低い得点となっている。最後
に、最も交渉結果に対して満足度が低いグループ
（C）は、「満足する」と感じる時のテストの平均値
を85．6点（表4．1（C）の（6））、「十分満足する」と感
じる時のテストの平均値を95．1点（表4．1（C）の（7））
と回答していた。この得点は、3っのグループの
中で、最も高い得点となっている。
　この結果、交渉で満足する人とは、自分にあま
り厳しくない人であると考えられる。一見すると
余り好ましくは思えないこの様な特徴は、別の視
点から考察すると、次のように解釈することがで
きる。売買交渉において、買い手の立場での合意
価格が高いということは、売り手である自分の交
渉相手に対し、何らかの配慮をしていると考えら
れる。交渉相手に配慮をする交渉者は、比較的高
い満足度を示すことが実験により明らかになって
いる15。っまり、交渉を単なる取引ではなく、交
渉相手とのコミュニケーションの一手段として捉
える交渉者は、そうでない交渉者と比較して、交
渉結果に対して高い満足度を示すことが明らかに
なっている。
　一般的に交渉においては、交渉者による合理的
意思決定が行なわれると考えられている。しかし、
その際の満足するか否かに関する基準は、交渉者
自身が普段から自分に対して当てはめている基準
が用いられる。そして、その交渉者自身が持つ自
分に対する基準は、交渉する際の相手に対しても、
知らぬ間に適用されている。この関連は、本実験
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の結果において、以下のように説明することがで
きる。自分に対して普段からあまり厳しくない交
渉者は、相手の交渉者に対しても同様な基準を用
いると考えられる。これにより、交渉合意価格は
比較的高額になる。それにもかかわらず、買い手
としての交渉者自身の交渉結果に対する満足度は
高くなる。反対に、自分に対して厳しい交渉者の
特徴は、次の様に説明することができる。自分に
対して厳しい交渉者は、交渉相手に対しても、同
様な基準を求める。これにより、買い手としての
立場からの交渉合意価格が低くなる。それにもか
かわらず、交渉者自身が持っ、自分に対する基準
の高さ故に、交渉結果に対する満足度が比較的低
く抑えられてしまう。交渉者自身が決定し、選択
した合意価格であるにもかかわらず、自分に対し
て厳しい交渉者は、交渉の合意結果にはかかわら
ず、満足感を感じることが難しくなっているとい
うことが考えられる。
　この様に考えると、合意価格に比例すると判断
されがちな交渉における満足度は、交渉者自身が
持っ、自分に対する基準という点においては、交
渉者自身の普段からの考え方が反映される、非常
に個人的なものであるということが出来る。従っ
て、客観的で公正な判断に従えば、第三者から見
た場合に満足すべき交渉合意内容であると判断さ
れる交渉合意に対して、交渉者によっては、満足
であるという評価を行なえないケースがでてくる
ことが説明できる。この様な交渉者は、どのよう
な交渉合意であれ、満足と感じることは難しい。
その結果、この様な交渉者に対しては、極端な値
引き、あるいはサービスを提供したとしても、次
回のビジネスチャンスに結び付くか否かは未知数
となる可能性が高い。
表4．1自己基準と交渉結果
検討する価格幅
@　（円）
基準点
i平均点）
「あまり満足しな
｢」テストの得点
@　Nニ63
（1）
㊧ﾓ
ｿ格
ﾌ満
ｫ度
iポ
Cン
g）
（2）
㊧ﾓ価
@格
i円）
　（3）
ﾅ低価
@格
　（4）
ﾅ高価
@格
　（5）
?ﾜり
梠ｫし
ﾈい
　（6）
梠ｫす
@る
（7）
¥分満
ｫする
平均値 3．5 8106 63088715 56．3 792 90
????????
中央値 4 8250 6500 900060 80 90
標準偏差 0．8 1178 2210 1077 6．7 6．3 5．7
平均値 3．4 7852 5935 824368．9 82．8 92．8（B）
U2－70??? 中央値 4 8500 7500 9000 70 80 90
標準偏差 0．9 1839 31361591 2．7 5．3 4．9
平均値 2．8 7656 5563 781378．5 85．6 95．1（C）
V5点
ﾈ上
祉j15
中央値 2 8000 6500 800080 90 95
標準偏差 1．5 1902 2789 1983 8．8 10．2 4．6
4．2．専門知識と交渉における満足度
　本章では、交渉者の持っ専門知識と、交渉で合
意した価格に対する満足度との関連について分析
を行なう。まず、最も合意結果に満足しているグ
ループは、文科系の専門知識を持っ被験者であっ
た。表4．2には、被験者の知識別に満足度と合意
価格とを示している。ここでは、被験者の大学で
の所属学部により、文科系と理科系とを分けてい
る。
　交渉合意価格に対する満足度の平均値を3．4ポ
イント（表4．2（D）の（1））と回答した文科系グルー
プ（n＝55）の合意価格は8161円（表4．2（D）の（2））
であった。また、文科系のグループが検討すると
回答した価格は、最低価格が6509円（表4．2（D）
の（3））、最高価格が8549円（表4．2（D）の（4））で
あった。この価格の幅は、理科系グループよりも
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比較的高い額であった。一方、交渉合意価格に対
する満足度の平均値を2．3ポイント（表4．2（E）の
（1））と最も低く回答した理科系グループ（n＝8）
の合意価格は7813円（表4，2（E）の（2））であった。
また、理科系のグループが検討すると回答した価
格は、最低価格が3819円（表4．2（E）の（3））、最
高価格が8375円（表4．2（E）の（4））であった。
　また、自分に対する評価の厳しさを示す基準点
は、以下の通りである。交渉結果に対して比較的
満足度が高かった文科系グループでは、「あまり
満足しない」と感じると回答したテストの平均点
は65．9点（表4．2（D）の（5））であった。それに対
し、理科系のそれは71点（表4．2（E）の（5））であっ
た。ここで見られる得点の差は、他の基準でも見
られた。「満足する」と感じる時のテストの平均
値は、文科系では82．12点（表4．2（D）の（6））、理
科系のそれは85点（表4．2（E）の（6））であった。
また、「十分満足する」と感じると回答したテス
トの平均値は、文科系では91．76点（表4．2（D）の
（7））であり、理科系のそれは94．4点（表4。2（E）
の（7））であった。
　理科系グループは文科系グループと比較した場
合に、買い手の立場での交渉において、自ら比較
的低い合意価格を選択し、にもかかわらず交渉結
果に対する満足度が低いという結果となった。ま
た、テストの得点で自己基準を表現した場合には、
文科系と理科系との差が明確に現れていた。「ま
あ満足する」という自分に対する甘い基準におい
ても、また「十分満足する」という自分に対する
厳しい基準においても、理科系の方が明らかに高
得点となっていた。これは、前章における分析に
従えば、自分に対して厳しい基準を持っ交渉者と
しての特徴を、理科系学部に所属する被験者の方
が、文科系学部に所属する被験者と比較すると強
く持っていると言える。っまり、理科系の学部に
所属する被験者は、自分に対して厳しい基準を設
けており、これを交渉相手に対しても、交渉者自
身の意図にかかわらずに適用させてしまっている。
そのため、買い手としての交渉合意価格は比較的
低価格に抑えられてしまい、かつ、交渉者自身の
満足度も低くなる傾向が見られる。
5．結論
　相手にやる気を起こさせ、達成感を感じるよう
に指導する手法にコーチングがある。望ましいコー
チングとは、次のようなものである16。リーダー
シップをコーチングの視点より捉えた場合に、部
下にやる気を起こさせるために有効なアプローチ
は「タフ・エンパシー」だとしている。っまり、
表4．2専門知識と交渉結果の満足度
専門知識　N＝63
（D）文科系　　n＝55 （E）理科系　　n＝8
調査項目 平均値 中央値 標準偏差 平均値 中央値 標準偏差
　　　（1）
㊧ﾓ価格の満足度
@（ポイント）
3．4 4 0，998 2．3 2 0，968
　　　（2）
㊧ﾓ価格（円）
8161 8000 1099 78138000 1368
検討す
驩ｿ格
掾i円）
　（3）
ﾅ低価格
6509 7000 2362 3813 500028 6
　（4）
ﾅ高価格
8549 9000 1119．7 8375 8000856．95
基準点
i平均
_）
　（5）
?ﾜり満
ｫしない
65．9 70 10．74 71 70 10．5
　（6）
梠ｫする
82．1 80 6．77 85 85 5
　（7）
¥分満足
@する
91．76 90 5．67 94．4 95 3．9
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部下が望むものではなく、部下が本当に必要とし
ているものを与えることが、リーダーの責務だと
いう考え方である。リーダーの立場では、部下を
思いやりながら、客観的な立場を貫くのは難しい
こともあると分析する。しかし、リーダー自身が
自らが博識であることを示すだけでは、威圧的と
いう印象が強くなり、周囲からは傲慢で自己顕示
欲が強いと思われ、結果として敬遠されるように
なってしまうという。そのために、リーダーに必
要なことは、自らの情熱を相手に感じ取らせるこ
とができる能力だという。また、自分が交渉相手
を尊重していることを、交渉相手に伝える姿勢が
大切であるとも言われている17。これは、交渉結
果を直接変更させるような影響力のある行為では
ないかもしれないが、この様な姿勢を示すことに
より、場の雰囲気を友好的なものへと変える効果
があるという。
　この視点を交渉に用いるならば、次の様に考え
ることが出来る。交渉相手をやる気にさせ、協働
して合意に向け努力する姿勢を示してもらうたあ
には、交渉者自身が自分に対して公正な基準、あ
るいは高い目標を目指していることを相手に示し、
交渉相手にも同様であることを求あるだけでは十
分ではない。優秀であるとされる人物は、人は実
力で評価されるべきだと考えることが多いとい
うユ8。そのため、このような人物は、社会に出て
から多くの問題を抱えることになるとしている。
このような人物の特徴は、自身が秀才であり、学
校での成績がよく、それにより高く評価されすぎ
たことにより、より強固になっていくとされてい
る。このように、優秀であるとされる人物は、自
分自身の持つ厳しい基準を周囲の人間も持っべき
だという考え方になってしまうとされている。ビ
ジネスでは、提案が優れていると同時に、その提
案に同意してくれるように、周りに働きかけるこ
とが必要であるが、このような特徴を持っ人物は、
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このことに気づくことができないと考えられてい
る。
　交渉では、両者が共に目指すゴールを相手に対
して提示すると同時に、交渉相手と一緒のゴール
に向けて協力したいと思っているのだという、交
渉者自身が持っている情熱を、交渉相手に伝える
ことが大切となる。交渉者が自分の情熱を相手に
伝えることが出来るならば、交渉合意の時点では、
交渉相手は交渉者と共に達成感を感じ、同時に交
渉結果に対して満足感を感じることができると考
えられる。従って、交渉における研究では、交渉
者の感情の扱い方にも焦点を当てることが望まし
いと考える。
　ビジネスの世界における決断力に対しては、誤
解されている面があると指摘されることがある19。
それによれば、決断力は思い切りの良さと誤解さ
れ易く、好ましいビジネスパーソンとして、決断
力があり、それを推し進めることが出来る人物が
描かれることがあるという。しかしその結果、ビ
ジネスでは、自分の意見を通すことを考える前に、
まずビジネスの相手から信頼されることが大切で
あるということが、軽視されてしまう恐れがある
という。ビジネスをスタートさせる時点では、ビ
ジネスパーソン自身の有能さや権力の強さを相手
にアピールする以前に、相手との間に信頼関係を
築くことが先であり、それが無ければ、ビジネス
は成り立たないという。このような問題に対処す
る方法として、ビジネスにおいては、ビジネスパー
ソン自身が意識して、自分自身に対する見方を変
えていく必要性を説いている。っまり、今まで通
用してきた自分の有り方ではなく、今のポジショ
ンにおける自分に求められていることは何かを考
えることが必要だという。そして、ビジネスパー
ソン自らが、新たに求められているものに合わせ
て自分自身のあり方、役割を変更していく姿勢が
大切だという。
　また傲慢さと謙虚さの両方がビジネスパーソン
に求められる素質であるとしている研究がある20。
ただしこの場合に最も重視すべき点は、傲慢さと
謙虚さの割合だという。傲慢さの割合が10割で
あるビジネスパーソンは、周りから学ぶべきこと
は何もないと考えるために、新しく企業を立ち上
げる時に求める人材とはならないとしている。一
方で、傲慢さが3割あるいは4割のビジネスパー
ソンは、知的には聡明ではあるが企業家として成
功する自信に欠けており、やはり求める人材では
ないとしている。企業家として求められる人材と
は、傲慢さが7割から8割合のビジネスパーソン
だと言う。
　この様にビジネスにおいては、ビジネスパーソ
ン自身が持っ資質により、ビジネスでの成功が決
定付けられてしまうという側面がある。ただし、
どれか一っの資質が有れば良いのではなく、資質
のバランスが重要だとされている。ビジネス交渉
においても、同様であることが本実験により明ら
かになった。交渉結果に対する満足度は、本実験
によれば、交渉者自身の自分に対する基準により
決定されていた。本実験では、交渉者自身が普段
から持っている、自分自身に対する基準を交渉相
手にも適用していることが明らかになった。その
結果、交渉合意の内容とは関係なく、交渉合意結
果に対する満足度に違いが生じたと考えられる。
　交渉者の持っ交渉者自身に対する基準だけを取
り出し、交渉結果に対する満足度を決定する要因
であると断言することは早急である。何故なら、
例えば癌に対応する遺伝子を発見したとしても、
その遺伝子だけが特定の結果を生む決定因子であ
るとは限らない21のと同様である。交渉結果に対
する満足度に関しては、交渉者が交渉をどのよう
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に受け止めているかにより違いが見られることが、
明らかになっている22。っまり、交渉者が交渉を
コミュニケーションの一手段として認識している
場合には、合意価格とは無関係に、交渉結果に対
する満足度が高くなる。反対に、交渉者が交渉を
単なる取引として受け止めている場合には、合意
価格の低さが、直接交渉結果に対する満足度に関
連していた。このような要因に加え、交渉者自身
の自分に対する基準もまた、交渉者の満足度を左
右する一要因として考えられることが、本研究よ
り明らかになった。
　交渉とは、価格以上に交渉相手が重要視してい
るものを探し出すためのプロセスだとも言える。
交渉者の中に隠された、交渉者自身でも気づかな
い「要求」を明らかにすることができれば、交渉
者から満足感を引き出すことができる。本論の実
験結果を更に発展させる形での、ビジネス交渉に
おける満足度に関する調査研究が求められる。
　また本実験では、買い手としての立場からの実
験のみを行っている。企業経営者を対象に行なっ
た実験では、次のような問題点が指摘されてい
る23。実験では、売り手と買い手の役を、被験者
に対して無作為に割り当てる。この様に配慮した
実験でも、売り手の役となった被験者は、買い手
の役を与えられた被験者と比較して2倍以上の価
格をっけていたという。このことから考えると、
「与える」意識のときの満足感と「与えられる」
意識のときの満足感には、違いがあると考えられ
る。従って、売り手の立場からの交渉結果に対す
る満足度に関する研究も行なう必要があるといえ
る。
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